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Introduccion:

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en cualquier sector productivo dentro
del area de comercializacion o en las distintas secciones de establecimientos comerciales,
realizando actividades de venta de productos y/o servicios a través de diferentes canales de
comercializacion o bien realizando funciones de organizacion y gestion de su propio comercio.
Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan un pequefio comercio o tienda
tradicional, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en los departamentos o
secciones de comercializacion de cualquier empresa u organizacion. El médulo se plantea de una
manera practica con el fin de motivar a los alumnos.

El Real Decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico en
Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas como consecuencia de la Ley
Orgénica de Educacién (LOE), ha sido desarrollada en la Comunidad Autbnoma de La Rioja por
la Orden 10/2014, de 27 de agosto, por la que se establece el Curriculo del Ciclo Formativo de
Técnico en Actividades Comerciales y su aplicacién en la Comunidad Auténoma de La Rioja. El
presente documento se refiere a la programacion del médulo de Gestion de Pequefio Comercio
( GPC) del segundo curso con un total de 180 horas, ocho semanales.

1.1 Competencias del Ciclo:

Los objetivos generales de este ciclo formativo son los siguientes (articulo 8 de la Orden 10/2014):

a) Recabar las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacion de
pequefios negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el entorno de actuacion
e incorporando valores éticos para realizar proyectos de viabilidad de implantacion por cuenta
propia de negocios comerciales al por menor.

b) Delimitar las caracteristicas y cuantia de los recursos econdémicos necesarios,
atendiendo a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofertados para la puesta en
marcha de un pequefio negocio al por menor.

C) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios
convencionales o electronicos para administrar y gestionar un pequefio establecimiento
comercial.

d) Comparar y evaluar pedidos de clientes a través de los diferentes canales de
comercializacién, atendiendo y satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para
realizar la venta de productos y/o servicios.

e) Identificar los procesos de seguimiento y post venta, atendiendo y resolviendo, las
reclamaciones presentadas por los clientes, para realizar la venta de productos y/o servicios.

f)Reconocer las tareas de recepcion, ubicacion y expedicion de mercancias en el almacén,
asignando medios materiales y humanos, controlando los stocks de mercancias y aplicando la
normativa vigente en materia de seguridad e higiene, para organizar las operaciones del
almacenaje de las mercancias.

0) Acopiar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores,
utilizando tecnologias de la informacién y comunicacion para garantizar el aprovisionamiento del
pequefio negocio.
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h) Identificar y elegir los mejores proveedores y/o suministradores, negociando las ofertas
y condiciones de suministro para realizar las compras necesarias que mantengan el nivel de
servicio establecido en funcién de la demanda de los clientes o consumidores.

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del establecimiento
comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacion del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o servicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacién de clientes, organizando la exposicién y promocion
del surtido, para realizar actividades de animacién del punto de venta en establecimientos
dedicados a la comercializacién de productos y/o servicios.

k) Seleccionar datos e introducirlos en la pagina web de la empresa, realizando su
mantenimiento y buscando un buen posicionamiento, la facilidad de uso y la maxima persuasion
para realizar acciones de comercio electronico.

I) Fomentar las interrelaciones con otros usuarios de la red, utilizando estrategias de marketing
digital en las redes sociales, para realizar acciones de comercio electronico.

m) Reconocer las caracteristicas de los programas informaticos utilizados habitualmente
en el sector comercial, confeccionando documentos y materiales informaticos para realizar la
gestién comercial y administrativa del establecimiento comercial.

n) Identificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y organizando
la informacion de los agentes que intervienen en el proceso comercial y aplicando politicas de
marketing apropiadas para ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacion
comercial en el plan de marketing.

fi) Seleccionar acciones de informacién al cliente, asesorandolo con diligencia y cortesia y
gestionando en su caso las quejas y reclamaciones presentadas, para ejecutar los planes de
atencién al cliente.

0) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial, ofertando
los productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas para realizar ventas
especializadas de productos y/o servicios.

p) Identificar expresiones y reglas de comunicacion en inglés, tanto de palabra como por
escrito, para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores.

q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion y la comunicacién para aprender y actualizar sus conocimientos,
reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse a diferentes
situaciones profesionales y laborales.

r)Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia y respeto,
y tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con responsabilidad y autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se
presentan en el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma responsable las
incidencias de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a transmitir, a su
finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las medidas preventivas
que se van adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios en uno mismo,
en las demas personas, en el entorno y en el medio ambiente.

V) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad universal
y al "disefio para todos".
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w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad
del trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

X) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa o emprender un
trabajo.

y) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en
cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales para participar como
ciudadano democratico. empresarial para la generacion de su propio empleo.

1.2 Competencia General

(Articulo 4 de la Orden 10/2014)

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades de distribucion y
comercializacion de bienes y/o servicios, y en gestionar un pequefio establecimiento comercial,
aplicando las normas de calidad y seguridad establecidas y respetando la legislacién vigente

1.3 Competencias profesionales, personales y sociales

(Articulo 5 de la Orden 10/2014)

Las competencias profesionales, personales y sociales de este titulo son las que se relacionan a
continuacion:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia de la
actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos
necesarios y cumpliendo con las obligaciones legales y administrativas, conforme a la
normativa vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las actividades
necesarias con eficacia y rentabilidad, y respetando la normativa vigente.

¢) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los distintos canales de
comercializacion, utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia del cliente y a
los criterios establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones del almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacién de medios humanos, materiales y
de espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades de
compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencién a la demanda de los
clientes o consumidores.

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados a la
comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de
acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electronico, manteniendo la pagina web de la empresa y
los sistemas sociales de comunicacion a través de Internet, para cumplir con los objetivos
de comercio electronico de la empresa definidos en el plan de marketing digital

h) Realizar la gestion comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizando el
hardware y software apropiado para automatizar las tareas y trabajos.

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacién comercial en el plan de
marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de los clientes, los
factores que intervienen en la fijacion de precios, los canales de distribucién y las técnicas
de comunicacion para cumplir con los objetivos fijados por la direccion comercial.
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Ejecutar los planes de atencién al cliente, gestionando un sistema de informacién para
mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de los clientes,
consumidores o usuarios.

Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario de
ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir con los objetivos
comerciales definidos por la direccion comercial.

Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores, realizando el
seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio prestado.

Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y
organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los
recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la
informacién y la comunicacion.

Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia, organizando y
desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros
profesionales en el entorno de trabajo.

fi) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las
causas que las provocan, dentro del ambito de su competencia y autonomia.

Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en el &mbito de su trabajo.

Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion
ambiental durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el entorno
laboral y ambiental.

Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de "disefio para todos" en
las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de
servicios.

Realizar la gestion béasica para la creacidn y funcionamiento de una pequefia empresa y
tener iniciativa en su actividad profesional.

Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad profesional,
de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en la
vida econdmica, social y cultural.

| Desarrollo de la programacion

1. Objetivos del modulo:

Los objetivos del médulo se corresponden con los siguientes objetivos generales del ciclo
formativo establecidos en el articulo 8 de la Orden 10/2014):

1.- Analizar la informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion de una
pequefia empresa

2.-Determinar la forma juridica de la empresa y los tramites que se exigen para su creacion

3.-Identificar las fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y amenazas del entorno,
mediante el correspondiente andlisis DAFO

4.-Planificar la gestion econdmica y la tesoreria del pequefio comercio

5.- Gestionar la documentacién comercial de cobros y pagos derivados de los productos y o
servicios prestados

6.- Conocer el proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa siendo capaz de interpretar
la legislacion mercantil y fiscal vigente y los principios y normas del PGC
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7.-Elaborar un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad con atencion
personalizada al cliente.

2. Contenidos del médulo

1.- LA EMPRESA

1.1 Concepto de empresa

1.2 Elementos de la empresa

1.3 Funciones basicas de la empresa
1.4 El empresario

1.5 Clasificacion de las empresas

1.6 Caracteristicas de la pyme

1.7 Relaciones de la empresa con su entorno

2.- LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA
2.1 Personalidad fisica y juridica

2.2 Empresa individual o autbnomo

2.3 Comunidad de bienes

2.4 Sociedad civil

2.5 Sociedad de responsabilidad limitada

2.6 Sociedad an6nima

2.7 Otras formas juridicas

2.8 Eleccion de la forma juridica de la empresa

2.9 Tramites para la puesta en marcha

3.-LA INICIATIVA EMPRENDEDORA Y EL PLAN DE EMPRESA
3.1 Iniciativa, creatividad e innovacion

3.2 El emprendedor

3.3 La cultura emprendedora

3.4 La idea de negocio

3.5 El plan de empresa

3.6 Elaboracién del plan de empresa

4.- CREACION DE UN PEQUENO COMERCIO

4.1 Andlisis del entorno
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4.2 Andlisis del mercado y el entorno comercial
4.3La investigacién de mercados
4.4 Analisis DAFO

4.5, Ubicacion del establecimiento comercial

5.- EL PLAN DE INVERSIONES EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL
5.1 Estructura econémica y financiera

5.2 Fuentes de financiacién

5.3 Financiacion a corto plazo

5.4 Financiacion a largo plazo

5.5 Otras fuentes de financiacion

5.6 Subvenciones oficiales y ayudas

5.7 Determinacion de las necesidades

5.8 El contrato de seguro

5.9 Formas de adquisicion del local comercial

6.- LA GESTION ECONOMICA Y LA TESORERIA EN EL PEQUENO COMERCIO
6.1 Prevision de demanda

6.2 Previsién de ingresos y gastos

6.3.- Elaboracién de presupuestos

6.4.- Célculo del precio de venta

6.5.- Calculo del punto muerto

6.6.-Evaluacion de inversiones

6.7.- Periodo medio de maduracion

6.8.- Analisis econdmico-financiero

7.- OBLIGACIONES FISCALES EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL
7.1 El sistema tributario espafiol
7.2 Tributos y sus elementos caracteristicos

7.3 Obligaciones fiscales del pequefio comercio

8.-DOCUMENTOS DE COMPRAVENTA, DE COBRO Y DE PAGO
8.1 La factura
8.2 La factura simplificada

8.3 La factura electrénica
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8.4 Modalidades de pago

8.5 Gestion de cobro y negociacion de efectos

9.- LA CONTABILIDAD EN EL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL
9.1 La contabilidad en la empresa

9.2 El patrimonio de la empresa

9.3 Las cuentas

9.4 Las cuentas anuales

9.5 Los libros contables y de registro

9.6 El ciclo contable

9.7 Concepto de inversion, gasto, pago, ingreso y cobro

9.8 EI PGC

10.-LA GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS

10.1 La Seguridad Social

10.2 Inscripcidn, afiliacién, altas y bajas a la Seguridad Social
10.3 La cotizacién a la Seguridad Social

10.4 El contrato de trabajo

10.5 La retribucion de los trabajadores

10.6 Régimen de cotizacion de los trabajadores autbnomos

11.-LA CALIDAD DEL SERVICIO AL CLIENTE

11.1 El consumidor

11.2 Caracteristicas del servicio de calidad

11.3 Las normas de calidad del servicio

11.4 Los servicios adicionales a la venta

11.5 Los instrumentos para medir la calidad y el grado de satisfaccién del cliente
11.6 El plan de gestion de incidencias

11.7 El plan de calidad en el pequefio comercio

3. Metodologia

3.1 Principios metodoldgicos de caracter general:

Para desarrollar la metodologia es necesario tener en cuenta los siguientes principios
psicopedagdgicos y didacticos:

- Partir de los conocimientos previos.
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- Promover la adquisicién de aprendizajes significativos.
- Utilizar una metodologia:
e activa tanto por parte del profesor como de los alumnos.
e participativa por parte del alumno.
e motivadora por parte del profesor.
- Favorecer el desarrollo integral del alumno/a.

- En el desarrollo de la metodologia hay que tener presente la inminente incorporacion del alumno
al mundo del trabajo.

- Coordinacion con el profesorado de otros médulos. Lo que se pretende fundamentalmente es lo
siguiente:

- Que las clases sean activas y participativas para que asi el alumno potencie su creatividad,
espiritu critico y capacidad de trabajo en grupo, utilizando todos los recursos didacticos
disponibles.

- Buscar, en la medida de lo posible, una ensefianza individualizada para los alumnos con
dificultades, asi como la globalizacién de contenidos.

- Atender a los trabajos realizados por los alumnos que en cursos anteriores hayan realizado
practicas en la empresa, para que dichas realidades, su problematica y posibles soluciones, sean
conocidas, analizadas y discutidas en clase y puestas en contexto con el médulo de negociacion.

- Realizar supuestos simulados de negociacion, adaptados al entorno empresarial.

La metodologia sera, por tanto:

- De andlisis y sintesis: a través del andlisis se tratara de desarrollar la capacidad critica, inductiva
o0 investigadora del alumno, potenciando su razonamiento y haciéndole ver que este va de lo
particular a lo general, de lo concreto a lo abstracto.

- Comparativa: las comparaciones no solo sirven para sefalar diferencias entre normativas,
protocolos y estrategias de paises y puesto en relacion con las diferentes culturas, sino también
para analizar, ya que resaltando unos elementos y objetivos del médulo de Negociacion. Asi pues
estableciendo similitudes, se puede llegar a una mejor comprension de la materia.

- De problemas: trata de estimular al alumno, mediante el planteamiento previo de una cuestion
gue haga atractivo al alumno la coordinacion del estudio y de la préctica.

Una vez planteado el problema, el alumno orientado por el profesor trabajara en la basqueda de
datos y soluciones en libros, revistas profesionales, contrastando opiniones con comparieros y
profesores de las areas afectadas.

Utilizando esta metodologia se pretende conseguir:
- El contacto del alumno con textos y videos en inglés y en espafiol.
- Favorecer la iniciativa, creatividad y capacidad investigadora del alumno.
- Ampliar y diferenciar criterios a partir de la lectura de textos, libros, revistas

profesionales, videos...
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La metodologia se aplicara mediante, los siguientes procedimientos:

- Las unidades de trabajo se iniciaran con una exposicion tedérica del profesor, apoyado por el
proyector y otros recursos visuales que incluird los objetivos a conseguir y las directrices para
obtenerlos. A continuacion, el alumno o grupos de alumnos seran el eje central en la realizacién
de trabajos de teoria o practica.

3.2 Materiales y recursos didacticos

1.Recursos estructurales del centro: El centro cuenta con amplias aulas dotadas con cafién en
todas ellas.

2.El aula donde realizamos la clase esta dotada con 20 ordenadores conectados en red, lo que
facilita enormemente la comunicacién y el trabajo en clase.

En cada puesto se ha creado un grupo en la aplicacién TEAMS en el que profesor y alumno
intercambian informacion y que resulta de gran utilidad para la agilidad de la clase evitando que
se realicen fotocopias de las tareas o trabajos que se realizan en el desarrollo de la misma.

También disponemos de conexion a internet controlada por el profesor, evitando que se haga un
uso inadecuado.
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4.SECUENCIACION

Este modulo tiene una duracién de 180 horas a lo largo de todo el curso escolar.

Se prevén, teniendo en cuenta las 8 horas semanales unas 90 sesiones para ler trimestre: y un total de 90
sesiones para el 2° trimestre. Sin embargo, dentro de esas sesiones calculamos un margen de unas 8 horas a
lo largo del curso que se emplearan para realizar las pruebas de evaluacién y comentar su correccion y otro tipo
de actividades complementarias. Por eso, se calcula que el tiempo dedicado a desarrollar las 11 unidades del
curso sera de unas 172 horas, divididas en 86 horas por evaluacion. Se estima alcanzar los objetivos
correspondientes a las unidades de la 1 a la 5 en el primer trimestre y de la 6 a la 11 en el segundo trimestre

teniendo en cuenta las pruebas de evaluacion pertinentes.

EVAL. UNIDADES SESIONES
(HORAS)
UDO.- Presentacion del médulo 2
UD1.- LA EMPRESA 16
g UD2.- La Forma juridica de la empresa 20
g UD3.- La iniciativa emprendedora y el plan| 16
5 empresa
i
% UDA4.- Creacion de un pequefio comercio 16
< UDS5.-El plan de inversiones en el establecimiento | 16
comercial
UDG6-La gestidn econdmica y la tesoreriaen el en | 16
el pequefio comercio
UD7.- Obligaciones fiscales en el establecimiento | 16
= comercial
o
2 UD8.- Documentos de compraventa de cobro y | 12
i% pago
3 - — :
z UD9 Contabilidad en el establecimiento comercial | 16
g UD10.- La gestién de recursos humanos 16
UD11.- La calidad del servicio al cliente 10
Pruebas de evaluacion y  actividades | 8
complementarias
TOTAL 180
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5. EVALUACION
5.1 Evaluacion de los alumnos

Cuando evaluaremos

a) Evaluacion inicial:

Al principio de cada unidad y también al principio de curso para saber los conocimientos previos
de cada alumno. Se realizaran una serie de preguntas que deberan responder individualmente
para luego ponerlas en comudn con el resto de los compafieros sobre los temas a desarrollar en
cada médulo.

b) Evaluacién continla; durante el proceso de ensefianza aprendizaje, mediante trabajos y

pruebas escritas se ira comprobando aprendizaje de los alumnos..

c) Evaluacion final: para valorar si se han conseguido los objetivos finales del médulo se

realizaran diversas pruebas escritas.

Coémo evaluamos;

Procedimientos e instrumentos de evaluaciéon

Los procedimientos e instrumentos de evaluacion que se van a utilizar van a ser variados, dando
informacién concreta al alumnado sobre lo que se va a evaluar, adaptandose a las distintas aptitudes,
necesidades y estilos de aprendizaje del alumnado y sobre todo se adaptaran a las posibles variaciones
por las circunstancias de pandemia.

Los procedimientos de evaluacion que se van a utilizar son:

* Pruebas tedrico-practicas/examenes (de desarrollo, tipo test, resolucion de casos practicos, etc.).

* Trabajos y ejercicios individuales o grupales realizados a lo largo de las diferentes unidades de trabajo. El
tipo de tarea o prueba quedara a eleccién del profesor.

* Se ponen ejercicios relacionados, directamente, con los apuntes pero para que no sea copiar al pie de la
letra, se pide justificar la respuesta y si es posible poner un ejemplo. Asi conseguiremos que el alumno se
obligue a leer apuntes y todo lo relacionado con ese tema.
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Criterios de calificacion

Tal y como indica la normativa vigente sobre evaluacion (Resolucion 8/2021 y Orden EDU8/2019),
el proceso de evaluacion se realizara en una evaluacion parcial trimestral y 2 evaluaciones ordinarias,
es decir: 12 evaluaciéon (diciembre), 12 convocatoria ordinaria (marzo) y 22 convocatoria
ordinaria (junio).

La nota obtenida en los examenes o pruebas objetivas de la 12 evaluacion y 12 convocatoria ordinaria,

supondran el 70% de la nota de la evaluacién, y el otro 30% se obtendra por las tareas, trabajo
diario y participacion en clase (que explicaré mas adelante en este apartado).

PRUEBAS ESCRITAS/EXAMENES 70%

TAREAS, TRABAJO DIARIO Y 30 %
PARTICIPACION EN CLASE

Sin embargo, en la 22 convocatoria ordinaria de junio, la nota obtenida en el examen o prueba
objetiva supondra el 100% de la nota final.

A continuacion, explico con mas detalle las diferentes evaluaciones mencionadas:

v/ 12 Evaluacidn: diciembre - Esta evaluacion abarcara las 5 primeras unidades del médulo.
La calificacion que figurara en Racimay en las actas de evaluacion debe estar expresada en nimeros
enteros, por lo que la nota se calculara segun el método general del redondeo. Si el decimal antes
del redondeo es igual o superior a 0,5 se redondeara a la cifra entera superior y si el decimal es
inferior a 0,5 se redondeara a la cifra entera inferior.

Sin embargo, la nota de las evaluaciones expresada en nimeros enteros tendra caracter
principalmente orientativo, puesto que para el calculo de la nota media del curso se ponderaran las
notas de cada evaluacion con decimales incluidos.

v' 12 Convocatoria Evaluacién ordinaria: marzo

Esta evaluacion abarcara todos los temas que cada alumno tenga no superados hasta ese momento,
es decir, si el alumno ha superado la evaluacién parcial 12, s6lo tendra que presentarse a los Gltimos
6 temas desarrollados entre diciembre y marzo (unidades 6 al 11), mientras que, si no supero la
evaluacion parcial de las cinco primeras unidades, en marzo tendra que examinarse de todo el
modulo (unidades 1 a la 11).

La nota de esta evaluacion, tanto en Racima como en las actas, sera la nota media o global del curso,
también redondeada. Si el alumno aprobd la primera evaluacion parcial, su nota de la primera
convocatoria ordinaria sera la media de las dos evaluaciones trimestrales, considerando todos los
decimales en esas notas parciales. Si en marzo se han examinado de todos los temas, la nota de
esta convocatoria sera la nota de ese examen (sin olvidar que en esta convocatoria también se
aplican los porcentajes de 70% examenes y 30% tareas y trabajo diario, tal y como se explica al
principio de este epigrafe).

v 22 Convocatoria Evaluacién ordinaria: junio
En esta evaluacién cada alumno se examinara de las evaluaciones que tenga pendientes,
guardandose la nota de aquellas que si haya superado (1% o incluso 22 evaluacion si la profesora
hubiera considerado oportuno realizar una segunda evaluacion de forma previa a la primera
convocatoria ordinaria de marzo).

Si la profesora lo _estima oportuno, para facilitar la evaluacién positiva del alumno, podra realizar
pruebas parciales eliminatorias de la mitad de los contenidos a mitad de cada uno de los trimestres.
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Como la realizacion de estas pruebas no responde a un imperativo legal, la profesora establecera
las condiciones y caracteristicas de estas pruebas y las comunicara al alumnado antes de realizar la
prueba correspondiente. Su realizacion dependera de si el desarrollo y temporalizacion del médulo
lo permiten. La realizacion de estas pruebas no sera obligatoria para los alumnos, que podran decidir
no realizar ningln examen parcial dentro de un trimestre y examinarse en las convocatorias oficiales
anteriormente mencionadas. Por esta misma razoén, la ausencia a una prueba parcial de mitad de
evaluacion, incluso justificada, no da derecho a repetirla, el alumno se presentara a toda la materia
en el examen final de evaluacion.

TAREAS Y TRABAJO DIARIO

Cada alumno ira acumulando calificaciones durante el transcurso de cada trimestre por la realizacion
de trabajos y tareas exigidas por la profesora, por su intervencién en debates, comentarios y
preguntas orales en clase, resolucion de dudas de compafieros, resolucién de ejercicios, test
realizados en la plataforma Teams y comentarios de noticias y videos relacionados con el
modulo... Se valorara positivamente tanto su participacion, como la oportunidad de sus
intervenciones. La media de las calificaciones por todos los conceptos citados supondra el 30% de
la nota de la evaluacion.

Con base en las indicaciones Reglamento de Régimen Interior del centro y las vigentes normativas,
el alumno que no asista al 15% de las horas anuales del mdédulo, justificadas o sin justificar,
podréa perder el derecho a la evaluacion continua si el profesor lo considera oportuno. Sélo se
consideraran justificantes validos aquellos relacionados con asistencia médica o cumplimiento de un
deber inexcusable, como la asistencia a un juicio, cualquier otro motivo sera valorado por el profesor
e incluso el equipo de profesores del departamento. La pérdida de la evaluacion continua supondra
qgue el alumno se presente con toda la materia del médulo a la evaluacion ordinaria, bien sea en
primera y/o en segunda convocatoria. En este caso no seran de aplicacion las posibles notas
parciales o por evaluacion que haya podido obtener el alumno antes de perder la evaluacion ni
tampoco se aplicaran los porcentajes de 70% y 30% comentados, el alumno obtendra como nota
final el 100% de la nota obtenida en esa prueba escrita final.

Ademas, en consonancia con lo que indica el Reglamento de Régimen Interno, la acumulacién de
tres retrasos se contabilizar4 como una ausencia injustificada con fecha del tercer retraso. Se
considera retraso siempre que el alumno entre en clase entre las 8:30-8:35 a primera hora o entre
las 11:35-11:40 al volver del recreo. Siempre que el alumno llegue mas tarde de esas horas, o partir
de un tercer retraso, se registrara una ausencia no justificada.

El incumplimiento de las normas de conducta establecidas para el aula, tales como la falta de
respeto hacia compafieros y profesor, etc. sera penalizado segun el Reglamento de Régimen Interno
del Centro (conductas contrarias).

MEDIDAS DE RECUPERACION

Cuando en la 12 evaluacion parcial no se alcance una calificacion de 5, incluyendo todos los
conceptos anteriormente descritos:

La profesora decidird, si lo considera beneficioso para el alumno y en funcién del grado de
cumplimiento de la temporalizacion del médulo, la realizacidén de una prueba escrita de recuperacion
gue incluird todos los contenidos correspondientes al primer trimestre. Esta prueba englobara las 6
unidades del primer trimestre y no podra ser separada en partes (no se guardan parciales aprobados
a mitad de trimestre, si los hubiera).

La nota de la recuperacion de las pruebas escritas de la primera evaluacion sera nuevamente el 70%
de la nota final, y se guardara el 30% restante evaluado a lo largo de la evaluacion.

Las actividades que el alumno deber4 realizar para preparar y superar la prueba de recuperacion,
son todas las que se hayan desarrollado en clase durante la evaluacion. En cualquier caso, la
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profesora indicara a los alumnos cuales son las mas importantes para superar la prueba de
recuperacion y/o propondra otras de refuerzo. De igual forma, estara a su disposicién para aclarar
cualquier duda que les pueda surgir durante el estudio y preparacion de dicha prueba, estableciendo
un calendario para ello.

Actividades de apoyo para la superacion de médulos pendientes.

Los alumnos que tengan el mddulo pendiente en cursos diferentes al que cursan tendran un
seguimiento individualizado, se podran presentar a examenes parciales , y mantendran una
reuniones periddicas ( trimestrales) con el profesor con el fin de plantear dudas sobre la materia
a examinar o bien facilitarles actividades para su repaso.

Plan de contingencias ante circunstancias excepcionales prolongadas.

Si debido a circunstancias excepcionales que afecten al desarrollo normal de la actividad docente
en el médulo durante un periodo prolongado en el tiempo se reserva en el departamento una
carpeta debidamente etiquetada y sefializada donde se incluyen una serie de actividades
distribuidas por unidades didéacticas.

Podran realizarse de forma individual o bien en grupo

5.2 Seguimiento y valoracién

Se verificara la adecuacién del proceso de ensefianza a las caracteristicas y necesidades de los
alumnos. La evaluacién del proceso de ensefianza conlleva que todas las fases de accion
didactica sean objeto de evaluacion, es decir :

» Evaluacion de los objetivos: idoneidad y grado de consecucién de los mismos.

+ Evaluacion de los contenidos: adecuacion a las caracteristicas de los alumnos,
secuenciacion, etc...

» Evaluacion de la efectividad de las estrategias de convivencia.
» Evaluacién de las situaciones de accion didactica.

+ Evaluacion de la practica de ensefianza.

El profesor, puede llevar a cabo un control de su trabajo mediante cuestionarios al alumno
después de cada unidad didactica o cada trimestre , consultando sobre:

* Claridad de las exposiciones.
» Suficiencia o insuficiencia de tiempo

* Ambiente de trabajo y participacion

» Satisfaccion con lo aprendido...etc

5.3 Atencién al alumnado con necesidad especifica de apoyo educativo

Las medidas de atencion a la diversidad, son mecanismos de ayuda para todos los alumnos, que
permiten llevar a cabo diferentes actuaciones que faciliten una respuesta de calidad a las
necesidades propias de cada uno de ellos.

Descripcién de los alumnos que componen la clase:

Hay un nimero de alumnos de 21 personas, de los cuales uno es repetidor, uno tiene un TDH
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La LOE establece unas recomendaciones en cuanto al tratamiento de estos alumnos:

» Actividades de ampliacion ( para los que superan objetivos) y de refuerzo ( para los que
no llegan)

* Uso de estrategias del trabajo cooperativo.

» Adaptaciones en la metodologia a utilizar

« Utilizacién de distintos recursos
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